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            การเจรจาต่อรองเป็นความจ าเป็นของมนุษย์ ไม่มีผู้ใดหลีกเลี่ยงได้
พ้น ไม่มีใครอยากเป็นฝ่ายเพลี่ยงพล  า และเราก็ไม่อยากถูกประณามว่า
เป็นฝ่ายเอาเปรียบ นักต่อรองที่ดีควรจะด าเนินการให้ถูกต้องตั งแต่ต้น
กระบวนการไปจนจบท้ายระบวน โดยให้จบลงในแบบต่างคนต่างได้  ที่
เรียกกันว่าชนะทั งคู่ หรือ Win-Win Negotiations 
          หลักสูตรนี มิใช่จะมีประโยชน์ส าหรับนักจัดซื อเท่านั น แต่ให้
ประโยชน์ส าหรับผู้ที่ท างานในทุกต าแหน่ง และผู้ประกอบธุรกิจทุก
ประเภท ช่วยให้ด าเนินชีวิต และประกอบหน้าที่ การงานได้อย่างไม่
เสียเปรียบผู้ใด และเป็นผู้ที่น่าคบค้าสมาคมไม่ถูกประนามว่าเค็มหรือ
เอาแต่ได้ 
สิ่งที่คุณจะได้รับ 
-เพื่อให้ผู้ร่วมสัมมนาได้ตระหนักว่า การประกอบกิจการงานทุกชนิดเต็ม
ไปด้วยการต่อรองทั งที่รู้ตัวและไม่รู้ตัว ทั งอย่างมีรูปแบบและไร้รูปแบบ 
หากขาดทักษะที่ถูกต้องในการเจรจาต่อรอง ย่อมท าให้กิจการงาน
เสียหายหรือขาดประโยชน์ที่ควรจะได้ 
-เพื่อให้ผู้ร่วมสัมมนาเข้าใจหลักการและวิธีที่จะเจรจาต่อรอง เพื่อให้
ได้มาในสิ่งที่พึงจะได้อย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล 
วิธีการอบรมและสัมมนา       
บรรยายยกตัวอย่างกรณีศึกษา ฝึกซ้อมปฏิบัติโดยแบ่งกลุ่มลงมือเจรจา
ต่อรอง 
คุณสมบัติผู้เข้าอบรมและสัมมนา  
ผู้ที่รับผิดชอบงานด้านการเจรจาต่อรองในงานจัดซื อ  จัดหา ว่าจ้าง 
หรือผู้ที่เกี่ยวข้อง หรือผู้บริหารทั่วไป  
 
 

 

 

 

หัวข้อการอบรมและสัมมนา 
    วันแรก  

 เมื่อมีปัญหาและความขัดแย้ง เรามีวิธีใดบ้างในการจัดการกับมัน 
 ทดสอบเจตคติและเข้าใจนิสัยของตนเองเกี่ยวกับการต่อรอง 
 ความแตกต่างของการต่อรอง 3 รูปแบบ Win-Win, Win-Lose, Lose-

Lose Negotiation 
 หัวใจของการเจรจาต่อรองคือ หลักเกณฑ์ส าคัญ 4 ประการในการยอม

บางอย่างให้อีกฝ่าย  
 วิธีหลบหลีกก่อนจะเข้ามุมอับ (Deadlock) และวิธีแกะล็อค 
 การก าหนดวัตถุประสงค์ 3 ระดับ และการเพิ่มประเด็นการต่อรอง 
 วิธีใช้ประโยชน์จากภาษิต รู้เขารู้เรา รบร้อยครั ง ไม่เพลี่ยงพล  าสักครั ง 
 การวางแผนในการต่อรอง ต้องท าอย่างไร 
 ตัวอย่างการวิเคราะห์ราคาและต้นทุนเพื่อใช้เป็นแนวทางในการเจรจา 
 ต้องรู้ใจซัพพลายเออร์ว่าเขาจัดกลุ่มลูกค้า 4 ประเภทไว้อย่างไร 
 จัดกลุ่มฝึกปฏิบัติลงมือต่อรองรอบแรก 

วันท่ีสอง 
 วิธีตั งค าถาม และประโยชน์ของค าถามแต่ละแบบ  
 เทคนิคการฟังอย่างมีประสิทธิภาพ  
 ข้อควรท าและไม่ควรท าในแต่ละช่วงของการเจรจาต่อรอง 
 ค าแนะน าเมื่อต้องต่อรองกับคนแต่ละประเภท 
 การเตรียมตัวเมื่อจะต้องเจรจาต่อรองกันทางโทรศัพท์ 
 การจัดทีมเจรจา และหน้าที่ของแต่ละคนในทีม 
 เทคนิคการโน้มน้าวจูงใจ 
 การแบ่งเค้กอย่างพอใจทั งคู่  
 การสังเกตอากัปกริยาท่าทางระหว่างเจรจาต่อรอง  
 ข้อคิดในการจัดที่นั่งในการเจรจาต่อรอง 
 จัดกลุ่มฝึกปฏิบัติลงมือต่อรองรอบสอง 

 
 

 

 

 

 

 

วิทยากร    
คุณเช่ียวชาญ  รัตนามหัทธนะ 

ผู้ก่อตั งและนายกสมาคมคนแรก ของสมาคมบริหารงานจัดซื อ 
และซัพพลายเชนแห่งประเทศไทย 

ได้รับประกาศนียบัตร Lead Assessor for ISO-9000  
จากสถาบัน IQC ของอังกฤษ และ 

เป็นคนไทยคนแรก และคนเดียวที่ได้รับวุฒิบัตร MCIPS กิตติมศักดิ์
จากสถาบัน CIPS ประเทศอังกฤษ 

 

“เรียนรู้เทคนิคการเจรจาด้านจัดซื้อ เพ่ือความส าเร็จ” 

ให้เป็นระเบียบเสียก่อน 

”  

A-18LM305P (2080301051101-210-2510-0250007) 
 

รุ่นท่ี 56 


